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   La utilización de las técnicas de credit scoring se comenzaron a aplicar a partir de los 70’ s 
pero se generalizó a partir de los 90’s en los Estados Unidos, esto con el fin de determinar si los 
individuos que solicitaban créditos podrían ser sujetos de este utilizando una forma 
automatizada. Estas técnicas se emprendieron debido al gran volumen de solicitudes de crédito 
especialmente de tarjetas de crédito a procesar que hacían a las técnicas tradicionales de 
evaluación de créditos poco eficientes y además para tener una mejor evaluación del riesgo de su 
portafolio. 
   Sin duda alguna, el reto más importante para el sector financiero y, por supuesto, para las 
compañías de financiamiento, es seguir consolidando su crecimiento, profundizar y fidelizar 
ciertos nichos de créditos y continuar desarrollando una adecuada labor apoyada con los recursos 
que posee y que llegasen a desarrollar. Bajo esta perspectiva, la siguiente investigación consiste 
en la elaboración de un scoring interno para el departamento de créditos de la empresa 
TODOMOTOS OB S.A.S que es una empresa comercializadora de motocicletas y motocarros,  
líderes por cobertura en el país con más de 54 puntos distribuidos en las regiones Cesar, 
Magdalena, Guajira, Bolívar y Santander que brinda créditos directos para la obtención de los 
vehículos que no cuenta con dicha herramienta. Esta investigación nos permitirá crear un modelo 
inteligente de aprobación de créditos, disminuyendo la apreciación subjetiva del analista con el 
fin de disminuir los índices de morosidad, aumentar la colocación y agilizar las respuestas de 
estos créditos aproximándolos a un crédito instantáneo con grandes facilidades. 
   Es por ello que para la realización de este scoring interno se tomará como herramienta 





mercado y a los criterios ya establecidos como políticas del departamento generando como 
resultado numérico llamado calificación determinando un cut off o punto de corte que permita la 
aprobación o no de los créditos. Este punto de corte se hallará con un método estadístico que 
proporcione el punto de corte óptimo para la empresa en cuestión. 
    La elaboración de este scoring se logra mediante la recolección de datos en el Departamento 
de Créditos siendo asesorado por la Gerente del departamento y las Analistas quienes 



























1.1 Objetivo General 
    Diseñar un scoring interno para el Departamento de Créditos de la empresa TODOMOTOS 
OB S.A.S. para estandarizar procesos de aprobación de créditos. 
 
    1.2 Objetivos Específicos 
 Minimizar el componente subjetivo del analista a la hora de estudiar el crédito. 
 Agilizar la recepción y homogenizar las respuestas de los créditos analizados. 
 Disminuir los índices de morosidad de la cartera y aumentar la colocación mensual de 
créditos. 

















     Las historias de crédito y los modelos de scoring pueden impulsar el crecimiento económico, 
permiten una asignación más eficiente del riesgo y esto genera mayor exactitud con la que 
pueden satisfacer las necesidades y preferencias de los consumidores, es por eso que está 
investigación nace a partir de la necesidad de que la empresa TODOMOTOS OB S. A. S. para su 
departamento de créditos no cuenta con un sistema automatizado para el estudio de las 
solicitudes de crédito. 
     Los scoring son una de las innovaciones más importantes generadas por la industria de los 
informes de crédito, por lo tanto para la empresa TODOMOTOS OB S. A. S. la implementación 
de este conllevaría ventajas como tomar decisiones más rápidas y objetivas, mientras mantienen 
el control total de las decisiones de los préstamos además otros beneficios como afirma 
Raymond Anderson (2007) en su libro The Credit Scoring Toolkit Theory And Practice For 
Retail Credit Risk Mgmt: 
Top 10: Beneficios de los modelos 
1 Precisión, mejora la toma de decisiones. 
2 Rapidez, respuesta inmediata que anteriormente podía días o semanas. 
3 Constancia, decisiones homogéneas y estandarizadas en extensas redes de sucursales. 
4 Objetividad, evitando subjetividad y posibilidad de discriminación injusta. 






6 Inteligencia, mejora en los análisis que permiten al banco entender lo que está sucediendo en el 
negocio. 
7 Alcance, los prestamos pueden hacerse a distancia, ya sea a través de una red de sucursales, o 
canales electrónicos. 
8 Flexibilidad, habilidad para el tratamiento diferenciado, por segmentos “Clusters”1 de 
acreditados. 
9 Bajos costos, los costos operativos se reducen cuando los volúmenes de operación son altos.  
10 Reducción de garantías, se pueden otorgar préstamos en base a flujo de ingresos, sin 
necesidad de garantías. 
 
     Actualmente la mayor desventaja que posee el departamento por carecer de una medida 
métrica para la aprobación de los créditos es la subjetividad impuesta por el analista a la hora del 
análisis por eso se hace totalmente necesario la creación del scoring; que nosotros como los 
originadores de créditos podamos establecer nuestros propios niveles por encima de los cuales 
una solicitud de crédito será aprobada y por debajo de los cuales será rechazada, generando la 
automatización buscada. La justificación es simple: “Cuando no hay acceso a la información o el 
acceso es asimétrico, préstamos se vuelve más difícil, más costoso y menos eficiente” (Pagano, 
M  & Jappelin, 1993, vol XLVIII).  
 
     Como resultado de la experiencia laboral y la investigación inmersa en el desarrollo de la 
misma, se contará con la realización de dicho modelo de scoring para el Departamento de 
Créditos de la empresa TODOMOTOS OB S.A.S que ayude a solucionar los problemas 







mencionados. Igualmente es necesario como diagnostico establecer las características actuales de 
la empresa, su historia, condiciones organizacionales y objetivos futuros. 
3. Generalidades 
 
     TODOMOTOS OB S. A. S. es una red de concesionarios socios comerciales de Auteco, 
líderes por cobertura en el país con más de 54 puntos distribuidos en las regiones Cesar, 
Magdalena, Guajira, Bolívar y Santander. Este liderazgo se debe a su  forma de financiación 
directa que brinda alternativas a los clientes la posibilidad de adquirir las motocicletas y/o 
motocarros de sus sueños de manera rápida y sencilla.  
     Su principal objetivo es  mantener un vínculo armonioso con sus clientes (directos, indirectos, 
subdistribuidores), trabajadores internos, socios, con la marca Auteco y con el estado, esto con el 
fin de que garantice la sostenibilidad en el tiempo y el posicionamiento en el mercado por la 
calidad en los productos y servicios ofrecidos.  
 
3.1 Breve historia 
     En el 2004 se comenzó  la comercialización de motocicletas  Auteco  en el Magdalena con un 
punto de venta, la cual fue  reconocida corporativamente como Motos H, Consecutivamente la 
empresa fue abarcando nuevos mercados  en dicho departamento .  
     En el 2005, la empresa creció en un 11% lo que condujo a la apertura de nuevos puntos de 
ventas, a su vez  TODOMOTOS  llego para ser parte del mercado  comercial  de motocicletas, 
siendo este parte de Motos H, sin embargo para tal fecha ya no solo se contaban con líneas de 
Auteco, sino también AKT y HONDA. Por los siguientes  7 años Motos H, TODOMOTOS se 





     A finales del mes de mayo en el 2012,  por decisiones gerenciales la empresa renunció a la 
venta de motocicletas de marcas HONDA Y AKT, ya que el mayor porcentaje (%) de ventas era 
de  motocicletas Auteco,  por lo tanto TODOMOTOS pasó a ser concesionario exclusivo de  
Auteco.   
      TODOMOTOS  ha mostrado un alto potencial  de ventas en el mercado colombiano con un 
crecimiento porcentual del 100%. Hoy en día  está constituido por más de 50 puntos de ventas 
(concesionarios) en diferentes ciudades y/o municipios de los departamentos del Magdalena, 
Cesar, Guajira  y Santander.  
     Esta empresa en los 10 años han generado más de 130 empleos directo,  ha contribuido con el 
sistema de transporte en las zonas donde se encuentra operando,  resolviendo problemas de 
movilidad y de desarrollo en la comunidad ya que brinda la oportunidad de prestar créditos 
directos a personas naturales que no cuentan con plus en los bancos y la oportunidad de seguir 
creciendo.   
3.2 Misión 
     Ser una empresa sostenible en el tiempo, reconocida por su liderazgo en la comercialización 
de vehículos, repuestos y servicios  de la marca Auteco,  cuyo propósito es generar bienestar y 
progreso a nuestros clientes internos y externos, rentabilidad a los socios y desarrollo integral a 






     Para el 2020, Consolidarnos como una empresa líder y sostenible en nuestros mercados, que 
genera progreso, movilidad y facilidades de compra en los vehículos en ventas de contado y 
financiados.  
3.4 Valores Institucionales 
 Honestidad: Somos auténticos, genuinos y actuamos siempre con la verdad.   
 Respeto: Tratamos a nuestros compañeros laborales y clientes como una persona valiosa  
y única.   
 Gentileza: Somos  cordiales y contamos con una actitud positiva.  
 Integridad: Proveemos un ambiente armonioso y transparente en nuestro lugar de 
trabajo. 
 Disciplina: Somos puntuales,  responsables y entusiastas.  
 Innovación: Poseemos la habilidad de crear nuevas ideas para el mejoramiento continuo 
tanto personal como de la empresa.   




































4. Descripción detallada del proceso y los subprocesos seleccionados  
 
     EL departamento para desarrollar este trabajo es en el Departamento de Créditos de 
TODOMOTOS OB S.A. S. quien es el encargado de realizar la gestión del crédito a clientes 
basada en políticas estructuradas por la empresa bajo un presupuesto asignado. Su objetivo 
principal es minimizar el riesgo en las operaciones de créditos con el fin de evitar que las cuentas 
por cobrar corran el riesgo de caer en una alta morosidad. El Departamento de Créditos de la 
empresa  en cuestión está conformado por una Gerente de Créditos y actualmente por 3 
Analistas. 
4.1 Información del cargo 
Tabla 1 
Información del cargo – Gerente de Créditos 
Nombre del cargo: Gerente de Créditos.  
Perfil: 
 Hombre o mujer profesional en finanzas.   
 Experiencia mínima de  2 años.  
Requisitos: 
 Conocimientos en el área financiera.   
 Proactiva.  




























 Buenas relaciones interpersonales.  
 Manejo y conocimiento en paquete office, especialmente Excel.  
Funciones: 
 Dirige y es responsable del departamento de crédito y los créditos 
aprobados por los analistas.  
 Realizar estudios de mercado y crear estrategias de crédito eficientes 
para cada zona o punto de venta.  
 Realizar seguimiento y auditorías a los analistas de crédito. 
 Realizar informes y análisis del departamento que permitan tomar 
decisiones estratégicas a la gerencia.  
 Garantiza, coordina y ejecuta el cumplimiento y análisis de créditos 
bajo el presupuesto asignado por la gerencia. 
 Controla y supervisa la credibilidad de los procesos solicitados, 
asignados por clientes.  
 Desarrolla nuevas políticas de créditos para su previo análisis y 
sostenibilidad en el tiempo.   
 Inteligencia para resolver problemas.  





Tabla 2  
Información del cargo – Analista de Créditos 
Nombre del cargo: Analistas de créditos.  
Perfil: 
 Hombre o mujer estudiante de últimos semestres de administración, 
finanzas o carreras afines.   
 Experiencia mínima de 6  meses.  
Requisitos: 
 Conocimientos en el área financiera 
 Proactiva.  
 Buena actitud.  
 Buenas relaciones interpersonales.  
 Manejo y conocimiento en paquete office, especialmente Excel.  
Funciones: 
 Administrar la gestión de los créditos de las zonas asignadas. 
 Recopilar y evaluar la información de los créditos. 
 Analizar la situación financiera de un cliente, establecer límite de crédito y 
determinar viabilidad. 





























cumpliendo con el presupuesto asignado. 
 Proporcionar orientación a los asesores comerciales. 
 Participar activamente de las reuniones del comité de crédito. 







     La sede principal de TODOMOTOS OB S. A. S. se encuentra en la ciudad de Santa Marta, la 
cual realiza los estudios de los créditos de todos los 54 puntos distribuidos en las regiones Cesar, 
Magdalena, Guajira, Bolívar y Santander. En este punto principal se realizará todo el estudio y la 
investigación con el apoyo de la Gerente de Crédito y las Analistas que han identificado la 
necesidad de la creación del scoring interno para mejorar las funciones que se desempeñan en el 
departamento. 
 
   La metodología aplicar para la elaboración del scoring requiere observaciones múltiples cuyos 
datos sean extraídos con suficiente detalle que permita a un futuro el seguimiento del 
comportamiento de pago, cuyo método es el siguiente: 
1. Diagnóstico: Analizar la información con respecto a la situación actual de la empresa, 
todo lo proveniente a la manera actual de aprobación, los análisis de cosechas y el estado 
actual de la cartera. 
2. Obtención de información: Se debe formar una base de datos usando la información 
perteneciente a las solicitudes de créditos que enmarcan los perfiles de los clientes.  
3. Clasificación de clientes: Los perfiles de cada cliente van de acuerdo con la 
categorización ya establecida en el Manual de políticas y criterios del Departamento de 
créditos.  
4. Variables para desarrollar el scoring: Existe una gran cantidad de variables que se 
pueden considerar para la creación del scoring. La información socio-demográfica podría 
incluir variables cualitativas como el estado civil, la educación, el tipo de vivienda, entre 








Semana 2 y 3 
Febrero
Semana 4 y 5 
Febrero
Semana 1 y 2 
Marzo
Semana 3, 
4 y 5 Marzo
Mes abril
Semana 1, 
2 y 3 Mayo
Determinación de modelo y punto de corte
Presentación de la propuesta
Diagnóstico
ACTIVIDADES
Obtención de información 
Clasificación de clientes
Determinación de variables
empleo, entre otras. Uno de los objetivos que buscamos en la creación de este scoring es 
eliminar la apreciación subjetiva del analista por esa razón las variables a considerar son 
completamente cuantitativas ajustadas al Manual de políticas y criterios del 
departamento y a la cartera de cada punto de venta. 
5. Determinar el modelo a aplicar y punto de corte: Se debe determinar el modelo de 
creación del scoring que se ajuste más a las políticas y criterios del departamento y a los 
objetivos de la empresa además determinar un punto de corte que represente la 
viabilidad, indeterminados o no viables de los créditos apoyado por el método estadístico 
de muestreo estratificado uniforme. 
6. Presentación de la propuesta: El producto terminado se presentará a la Gerente de crédito 


















6. Alcance del proyecto 
 
      Este proyecto tiene como objetivo primordial elaborar un scoring interno para el 
Departamento de Créditos de la empresa TODOMOTOS OB S. A. S. con el fin de proporcionar 
a los empleados una calificación numérica que permita clasificar los créditos, ya sean viables o 
no viables cuyo desarrollo de sus funciones conlleven al logro de los objetivos institucionales.  
     Esta empresa se dedica a la comercialización de motocicletas en la región caribe y parte de 
los santanderes. El compromiso de la creación del scoring es apoyar al logro de los objetivos 
institucionales en conjunto con las políticas y criterios del departamento que están precisamente 
ajustadas a los requerimientos y exigencia del mercado para brindar al cliente un excelente 
servicio, solo se aplicará para la ciudad de Santa Marta que es la principal y además es el centro 
















7. Diagnóstico  
   Auteco (Autotécnica Colombiana S. A.) es la ensambladora que ha acompañado a los 
colombianos desde 1.941, se convirtió en la primera ensambladora de nuestro país y del Grupo 
Andino y la única ensambladora multi-marca que busca  por el mundo lo mejor de 
cada segmento de motos para ofrecerlo a sus clientes, es así como nacen en Auteco las líneas 
Kawasaki (1972), de Japón; Bajaj (1993), de la India; Kymco (2003), de Taiwán y KTM (2012) 
de Austria
2
; los subdistribuidores de Auteco más representativos de la región caribe son Sierra 
Mar, Nautiagro, Máquinas y Motores, Gaira Motos y TODOMOTOS OB S. A. S. 
Para TODOMOTOS OB S. A. S. pertenecer al grupo Auteco ha permitido que se convierta en la 
número uno en ventas en los 54 lugares en las cuales se encuentra por el gran respaldo que 
implica la marca y porque significa para el cliente una experiencia exitosa, tecnología, alto 
desempeño, potencia, calidad y respaldo.  
     Lo anterior se puede sustentar con los últimos estudios  realizados en el mes de agosto que 
muestran la línea marca Bajaj con su modelo Boxer CT 100 como la preferida por los 
colombianos
3
, reafirmando el posicionamiento de TODOMOTOS OB S. A. en la región caribe y 
los santanderes, resaltando que para la ciudad principal que es Santa Marta de 5 distribuidores de 
Auteco, TODOMOTOS OB S.A. S. posee 2 locales que para el mes de agosto en conjunto se 
vendió 120 unidades de motocicletas. La gran ventaja de esta empresa es que cuenta con un gran 
músculo financiero y crédito directo a diferencia de los demás subdistribuidores que 
proporcionan el crédito de la motocicleta a través de financieras, bancos, tarjetas de crédito, 
libranzas etc. 










Panorama de motos en Colombia 
 
 













     En el 2010 formalizaron un Departamento de Créditos que definió políticas y criterios que 
garantizarán el retorno de la inversión realizando una buena colocación con garantías, que 
cumplan con las necesidades y expectativas del cliente.  Dentro de los objetivos del 
Departamento de Créditos de TODOMOTOS OB S.A S. es minimizar el riesgo de morosidad en 





permitan buena rentabilidad a la misma; la formación del personal de crédito permite dar solidez 
al momento de emitir un crédito. 
   Actualmente en el departamento de crédito los créditos se valoran bajo unas políticas diseñadas 
y con una alta influencia de factores subjetivos por parte del analista. El proceso de evaluación 












































Figura 2: Diagrama de flujo 
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   Luego de definir las fases del proceso de aprobación de los créditos en el diagrama anterior se 
explica a continuación el contenido de cada una de ellas, haciendo énfasis en la segunda fase la 
cual muestra la situación actual determinación de los créditos en viables y no viables. 
   Fase 1: Recepción del crédito  
   El asesor de cada punto de venta es el encargado de diligenciar las solicitudes de créditos y 
recopilar la documentación de garantía para este. Por medio de correos corporativos los asesores 
de los 54 puntos envían al correo del departamento de créditos las solicitudes de créditos para ser 
evaluados. 
   Fase 2: Validación de identidad, centrales de riesgo  y validación de los soportes del crédito 
   Este es la fase que determina la aprobación o no del crédito,  justificadas con las políticas de 
crédito ya establecidas. 
a) Validación de identidad: Validación de huellas y firmas en la Fotocopia de la cédula, 
formato de autorización a centrales y solicitud de crédito. La validación de estas huellas 
y firmas se hacen según el Manual de Políticas y Criterios del Departamento de 
Crédito. 
b) Centrales de riesgo: Con la ayuda de los buró de créditos (TransUnion4 y Datacredito), 
se consulta al deudor y codeudor del crédito en caso de este lo posea. Se desplegará la 
información personal y comercial del cliente. Incluye score, probabilidad de no pago, 
probabilidad de mora, dirección, teléfono, créditos vigentes y extinguidos en los 
diferentes sectores, este análisis de información se basa en el manual de criterios y 
políticas del departamento de créditos; que principalmente se basan en evaluar el nivel 
                                                          





de endeudamiento que tiene el cliente con las obligaciones cargadas en centrales, el 
score, los reportes en mora, permanencias, carteras castigadas, etc. 
c) Validación de los soportes del crédito: Para el departamento de créditos los soportes de 
garantía nos sirve para categorizar los créditos. 
 Empleado, el asesor debe enviar como soporte el certificado laboral con vigencia de un 
mes y los últimos tres desprendibles de pago. Este tipo de soporte se verifica en la página 
Fosyga
5
. Esta información termina de confirmarse de manera telefónica con el 
departamento de recursos humanos de la empresa en la cual labora el cliente. Se hacen las 
preguntas establecidas en el manual de políticas y criterios. 
 Comerciante formal, el asesor debe enviar como soporte cámara de comercio con mínimo 




 Propietario de bien inmueble, el asesor debe enviar como soporte el certificado de 
tradición y libertad del bien inmueble. Este tipo de soporte se verifica en la página 
Supernotariado y Registro SRN. Se pueden presentar limitaciones en los CTL los cuales 
no podrán ser admitidos como soporte del crédito, estas clases de limitaciones están 
consagradas en el Manual de políticas y criterios del departamento de créditos. 
 Ganaderos, se debe enviar el certificado de hierro y el último ciclo de vacunación del 
ganado que debe coincidir con el registro de hierro.  
 Pensionado, su garantía son los tres desprendibles de pago de la pensión. 
   De acuerdo con lo consultado en las páginas y la veracidad de los documentos se dispone a 
consultar al deudor en las páginas del tránsito que es la fase 3. 
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son las páginas encargadas de verificar el estado de sanciones y multas del cliente. 
 
   En este punto del proceso el analista ya puede sacar una conclusión del crédito, ya sea viable o 
no viable, fundamentado también bajo su apreciación subjetiva que ha recopilado a través de la 
experiencia obtenida en la realización diaria de sus funciones. Además la gerente del 
departamento mensualmente suministra un semáforo de aprobaciones que consiste en el ranking 
del estado de la cartera para cada uno de los puntos, categorizados de la siguiente manera: 
 Verde: Aprobación normal y amplia según el tipo de población. 
 Amarillo: Aprobación y nivel de riesgo medio, el indicador de cartera se encuentra en el 
límite aceptable se debe ser muy cuidadoso ya que no debe aumentar. 
 Rojo: Aprobación restringida y nivel de riesgo bajo, se debe ser muy selectivo y las 
poblaciones no son aptas para excepciones de aprobación, se debe evaluar de manera 
detallada: capacidad de pago, nivel de endeudamiento y garantías. 
 
   Fase 4: Validación telefónica – clientes: Con el fin de confirmar que los clientes si están 
dispuestos a realizar un crédito con nosotros y además validar que ellos sean las personas que 
dicen ser; se les llama y se hacen las preguntas de seguridad ya establecidas según el manual de 
criterios y políticas. 
   Fase 5: Notificación de viabilidad: Se le notifica al asesor la viabilidad del crédito el cual a su 
vez envía notifica al cliente de la viabilidad y posteriormente ingresa la cuota inicial pactada y 
por último envía la aprobación del crédito para que este sea facturado. 
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   Como método actual de categorización de los créditos estudiados en viables o no viables, de 
acuerdo con lo anterior podemos decir que se utiliza la siguiente fórmula: 
 
   Estado del cliente en centrales de riesgo + Veracidad y cumplimiento de políticas de los 
soportes de garantía + Semáforo de Aprobación + Apreciación subjetiva del analista = Viable o 
Pendiente o No viable  
 
   A continuación se muestra en las tablas la información de la gestión de los créditos del año 
anterior y Enero y Febrero del 2017 utilizando la metodología actual 
 
Tabla 5 











MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero 
APROBADOS 501 512 580 512 455 456 357 555 515 465 392 518 401 391 485 396
NEGADOS 61 112 94 73 97 100 101 103 82 49 60 95 73 87 86 80
PENDIENTE 273 285 281 276 270 271 263 266 259 254 273 256 258 262 269 260
TOTAL GENERAL 835 909 955 861 822 827 721 924 856 768 725 869 732 740 839 736
PROMEDIO 2016 PROMEDIO 2017






Tabla  6 




   La gestión de créditos actual, es decir la colocación en el mercado, cumple con los 
presupuestos asignados por parte de la Gerencia. Además cumple con la política establecida del 
mínimo aceptable del 15% de vencimiento de cartera entre 90 y más días, ya que nos 
encontramos en 12.7% como lo demuestra la siguiente tabla: 
 
Tabla 7 




   Se puede decir que la manera de aprobación actual si ha contribuido a los objetivos 
organizacionales de manera óptima pero se considera que serían aún mucho mejor si para la 
aprobación de los créditos se utilice un método cuantitativo para ello y elimine totalmente la 
AÑO
MES Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero 
APROBADOS 60% 56% 61% 59% 55% 55% 50% 60% 60% 61% 54% 60% 55% 53% 58% 54%
NEGADOS 7% 12% 10% 8% 12% 12% 14% 11% 10% 6% 8% 11% 10% 12% 10% 11%
PENDIENTE 33% 31% 29% 32% 33% 33% 36% 29% 30% 33% 38% 29% 35% 35% 32% 35%
TOTAL GENERAL 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
PROMEDIO 2016 PROMEDIO 2017
GESTION DE CREDITOS
Año 2016 Año 2017
Cuenta de Calificacion Etiquetas de columna
Etiquetas de fila Por vencer 30 d 60 d 90 d Mas dias Cerradas Total general
2015 17.18% 11.03% 4.86% 3.15% 14.69% 49.10% 100.00%
2016 56.93% 17.85% 5.17% 2.26% 4.63% 13.17% 100.00%





apreciación subjetiva del analista, disminuir los índices de morosidad y aumentar la colocación 




























8.1. Definición y objetivos 
El credit scoring es un sistema de modelos de decisión mediante el cual se calcula la 
probabilidad de que un sujeto sea capaz de devolver o no un crédito comercial. Este sistema 
se basa en el uso de modelos estadísticos a través de los cuales se transformaran los datos 
previamente obtenidos del solicitante en medidas numéricas que servirán de apoyo en la 
toma de decisiones. De esta manera, la entidad emisora del crédito podrá decidir si 
concederlo o, en caso contrario, determinar que el sujeto no cumple los requisitos necesarios.  
En la actualidad la gran mayoría de las entidades financieras utilizan estos sistemas de credit 
scoring tanto por su rapidez como por su fiabilidad. También presenta determinadas 
desventajas, como la gran dependencia que estos sistemas tienen de los datos. Sanchez, Pablo 
(2015). 
Para que el sistema de credit scoring pueda realizar una correcta valoración del cliente será 
necesario el análisis de las características del mismo y también de las características del 
crédito solicitado. El solicitante del crédito podrá ser una persona física o una persona 
jurídica, siendo diferente el análisis de datos en este segundo caso. 
 
8.2. Variables y datos  
Uno de los objetivos que buscamos en la creación de este scoring es eliminar la apreciación 
subjetiva del analista por esa razón las variables a considerar son completamente 
cuantitativas ajustadas al Manual de políticas y criterios del departamento y a la cartera de 
cada punto de venta. A partir del análisis de la situación actual del departamento de créditos 
y la cartera que las variables mostradas en la Tabla 8, ha resultado ser eficientes en la 






Tabla  8 




   La calificación de cada variable va de 1 a 3, siendo 1 la calificación más baja y 3 la más alta; 
estas calificaciones dependen si los soportes del crédito cumplen con las políticas y criterios del 










Es la división entre las obligaciones vigentes del cliente con sus ingresos, esta infomación 
es suministrado por las centrales de riesgo y el tipo de soporte que suministre el cliente
Es la resta de los ingresos y obligaciones del cliente, esta infomación es suministrado por 
las centrales de riesgo y el tipo de soporte que suministre el cliente
Esta dada por el semáforo de aprobación y el semáforo de aprobación es el análisis de cada 
punto de venta; los cuales segmentan los puntos en el tipo de riesgo
La probabilidad de no pago de los clientes la suministra las centrales de riesgo y los días de 





La información del puntaje score es suministrado por los buro de créditos actualmente 
utilizados Cifin y Datacrédito 
Está definida por las políticas y criterios del departamento de créditos, se considera que 
cumple con ellas si está vinculado o no formalmente 
Se define el tipo formal/ informal y el tiempo laboral sujeto al tipo de contrato laboral en 




















   8.3. Modelos estadísticos  
   Para evaluar el riesgo crediticio o la conveniencia de otorgar un crédito, hay una gran variedad   
de metodologías disponibles ((Srinivasan y Kim (1987), Mester (1997), Hand y Henley (1997) y 
Thomas (2000)), de los cuales los modelos estadísticos clásicos utilizados a la hora de realizar el 

















entre 35% y 59% 2
<35% 3








Días de mora entre 59 y 20 








Días de mora > 60
CONDICIÓN
Score (Condición sugerida por Cifin)
De 0 a 518 
De 519 a 574












Si la cuota de la moto es mayor a los Ing - Obl






 Análisis de regresión 
En términos generales, el análisis de regresión trata sobre el estudio de una variable 
dependiente Yi respecto de una o varias variables explicativas Xji. La ecuación del 
modelo de regresión lineal general es:  
Yi = x´iβ + ui, i=1, 2,…, n, 
donde x´iβ = β1 + β2X2i + ___ + βkXki, β1 el término constante y βj es la pendiente 
de la variable Xji que mide la respuesta de la variable dependiente ante un cambio 
unitario de la variable explicativa, n es el número de datos, y ui es el término de error 
aleatorio.  
Cuando la variable dependiente es binaria, cada observación Yi es una variable 
aleatoria Bernoulli con probabilidad de éxito x´iβ. La función de probabilidad de Yi 
puede escribirse como:  
P (Yi) = (x´iβ) Yi (1 - x´iβ)1-Y 
y sus dos primeros momentos son:  
E (Yi) = x´iβ          y         V (Yi) = x´iβ (1- x´iβ) 
El modelo de regresión se convierte en este caso, en un modelo probabilidad lineal 
(MPL), donde la esperanza matemática de la variable dependiente, E (Yi) = x´iβ es la 
probabilidad de éxito, que es una combinación lineal de los parámetros β1,…, βk. 
Aunque el MPL puede estimarse usando mínimos cuadrados ordinarios, se presentan 
una serie de inconvenientes que cuestionan su uso:  
- El término de error no sigue una distribución normal sino de tipo Bernoulli.  





- Algunas probabilidades estimadas pueden ser inadmisibles, negativas o mayores 
que la unidad.  
- El R2 suele tomar valores muy pequeñas porque la variable dependiente indica 
elecciones y los valores ajustados son las probabilidades de las mismas, es decir, el 
R2 se basa en la correlación de una variable binaria y una variable continua.  
- Los efectos marginales son constantes, es decir, los cambios de P (Yi) ante un 
cambio de Xji no dependen de esta variable. 
 
 Modelos de probabilidad no lineal logit y probit 
Teniendo en cuenta los inconvenientes anteriormente mencionados del modelo de 
probabilidad lineal, no deberían impedirnos apreciar la proposición fundamental del 
mismo: el componente sistemático x´iβ es un indicador de la probabilidad de éxito. 
Esta proposición nos sugiere una manera de mejorar el MPL: expresar la 
probabilidad de éxito como una función no lineal de x´iβ,  
Pr (Yi = 1) = F (x´iβ) 
Esta función se corresponde con el modelo de probabilidad no lineal (MPNL) y 
debería cumplir las siguientes propiedades:  
- Estar acotada entre 0 y 1, 0≤ F(x´iβ)≤1  
- Ser monótona no decreciente, x´iβ < x´jβ  F(x´iβ) ≤ F(x´jβ)  
- Tener límites en ± ∞  
- Ser continua en cualquier punto x´iβ 
Estas cuatro propiedades que debe cumplir la función son las que definen a la 
función de distribución acumulada (FDA) de cualquier variable aleatoria continua. 





modelos de probabilidad no lineal más comunes son el modelo probit y el modelo 
logit.  
1) Modelo probit o normit (la función es una FDA de una distribución normal 
estándar)  
Pr(𝑌𝑖 = 1) = ∫ 1 √2𝜋 𝑥𝑖 ´𝛽 −∞ exp(−𝑧 2 /2)𝑑𝑧 
2) Modelo logit (La función es la FDA de una distribución logística)  
Pr(𝑌𝑖 = 1) = 
           
            
 
 
   También hay métodos no paramétricos de suavizado, métodos de programación matemática, 
modelos basados en cadenas, árboles de decisión, sistemas de expertos algoritmos genéticos, 
redes neuronales y finalmente el juicio humano. Para la empresa TODOMOTOS OB S.A.S el 
modelo ajustado a sus necesidades es la programación matemática ya que nos permite diseñar 
una score card
9
 mejor adaptadas a las políticas y criterios ya definidos por el departamento de 
créditos que además permite manejar una gran cantidad de variables, basadas en optimizar un 
criterio objetivo. Este sistema de expertos principalmente se fundamenta en reglas previamente 
establecidas, comparación de resultados y aplicación de nuevas reglas basadas en situación 
modificada. Finalmente, los sistemas de expertos tienen como atractivo la capacidad para 
justificar sus recomendaciones y decisiones, lo cual es importante para cuestiones legales 
vinculadas al acceso al crédito.  
 
 Ventajas y limitaciones de los sistemas de expertos (SE) 
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 Permanencia: A diferencia de un experto humano un SE (sistema experto) no envejece, y por 
tanto no sufre pérdida de facultades con el paso del tiempo. 
 Replicación: Una vez programado un SE lo podemos replicar infinidad de veces. 
 Rapidez: Un SE puede obtener información de una base de datos y realizar cálculos 
numéricos mucho más rápido que cualquier ser humano. 
 Bajo costo: A pesar de que el costo inicial pueda ser elevado, gracias a la capacidad de 
duplicación el coste finalmente es bajo. 
 Entornos peligrosos: Un SE puede trabajar en entornos peligrosos o dañinos para el ser 
humano. 
 Fiabilidad: Los SE no se ven afectados por condiciones externas, un humano sí (cansancio, 
presión, etc.). 
 Consolidar varios conocimientos. 
 Apoyo Académico. 
Limitaciones 
 Sentido común: Para un Sistema Experto no hay nada obvio. Por ejemplo, un sistema experto 
sobre medicina podría admitir que un hombre lleva 40 meses embarazado, a no ser que se 
especifique que esto no es posible ya que un hombre no puede gestar hijos. 
 Lenguaje natural: Con un experto humano podemos mantener una conversación informal 
mientras que con un SE no podemos. 
 Capacidad de aprendizaje: Cualquier persona aprende con relativa facilidad de sus errores y 





 Perspectiva global: Un experto humano es capaz de distinguir cuales son las cuestiones 
relevantes de un problema y separarlas de cuestiones secundarias. 
 Capacidad sensorial: Un SE carece de sentidos. 
 Flexibilidad: Un humano es sumamente flexible a la hora de aceptar datos para la resolución 
de un problema. 
 Conocimiento no estructurado: Un SE no es capaz de manejar conocimiento poco 
estructurado. 
 Un sistema experto no posee sentimientos ni puede comprender ciertas emociones y 
conceptos humanos como el matrimonio, la moralidad el amor o planear el futuro. 
   Resaltando la ventaja de la reducción de los tiempos de actuación y de decisión a la hora de 
evaluar y estimar el riesgo de crédito, es precisamente uno de los objetivos que busca la 
organización ya que esta ventaja tolera el principal objetivo de simplificar la intervención 
humana, siendo de mayor importancia la automatización de los procesos. Sin embargo, la 
implementación y desarrollo inicial de este sistema supone un costo elevado para la organización 
por lo que se sugiere para su implementación una herramienta sin costo alguno. Esta herramienta 
es desarrollar el modelo establecido en una macro de Excel sin costo que se ajusta a las políticas 
y criterios del departamento de créditos basadas en el entorno del mercado. 
Normalmente cuando se toma la decisión de implantar un sistema de scoring en una empresa o 
entidad, se deberá de tener en cuenta una serie de aspectos fundamentales para su correcto 








Figura 3: Factores a tener en cuenta en un proceso de implementación 
Fuente: Credit Scoring, autor Pablo Sánchez pág. 8 
 
   Una vez que ya se ha implantado el sistema habrá que probarlo antes de empezar a usarlo. 
Como primera medida, comprobar que funciona según lo diseñado y que los resultados obtenidos 
se asemejan a los esperados y segundo, si apareciera algún error, se debería de corregir y 






   8.4. Determinación del punto de corte o cut off  
   Las entidades financieras generalmente determinan un cut off o punto de corte para determinar 
qué solicitudes se aceptan y cuáles no. La fijación de este depende de las consideraciones de 
riesgo de la entidad y la tasa de beneficio deseada. Por ejemplo la relación entre la política de 
crédito de un banco y su manejo de scoring se esquematiza en la Figura 4 
 
Figura 4: Modelo de fijación de cut off y política de crédito 
Fuente: Modelos de Credit Scoring, autor Matías Gutiérrez 2207, pág 10 
   Para el caso de TODOMOTOS OB S.A.S el mercado objetivo son personas de estratos 1,2 y 3 
en donde se necesita más agresividad comercial y de cobranza, ya que en un gran porcentaje de 
los estudios de crédito refleja que, nuestros clientes no están bancarizados, por lo no es posible 
conocer un comportamiento de pago que nos permita medir algunas variables (Tabla 7). Con lo 
anterior, la dinámica comercial, el tipo de producto y los intereses de la gerencia nos lleva a tener 






ESTRATO POBLACION PROPORCION MUESTRA
APROBADOS 485 57.78% 50
PENDIENTE 269 32.05% 50
NEGADOS 86 10.25% 50
   Se utiliza el método estadístico de muestreo estratificado uniforme para hallar los puntos de 
corte que se ajusten a la empresa TODOMOTOS OB S.A.S. 
 
   De una población total de 839 créditos que es el promedio mensual del año anterior (2016) 
estratificaremos en subpoblaciones de acuerdo al promedio mensual de ellas, como lo demuestra 
la Tabla 5. 
    Sea n el número de individuos de la población total que forman parte de alguna muestra: 
 
   Los estratos para este caso serían los estados de los créditos, es decir aprobados, pendientes y 
negados. La afijación de la muestra es de 150 créditos que se asignan de manera uniforme sin 
importar el peso que tienen estos estratos en la población. Como lo muestra la siguiente tabla: 
Tabla  10 





   Esta técnica favorece  a los estratos que tienen menos pesos en la población, es decir a los 
negados, ya que equipara en importancia a los estratos más relevantes (pendiente y aprobados). 





de cada estrato con mayor precisión, este se ajusta al modelo  de programación matemática que 
interactúa y accede evaluar a cada una de las variables determinadas. 
 
   Luego de determinar la muestra para cada estrato, las solicitudes de créditos escogidas son 
evaluadas por la macro en Excel que contiene el score adaptado a la empresa, con las variables y 
las calificaciones ya especificadas en la Tabla 8. El ejercicio arrojó el siguiente resultado para los 









































































Tabla  11 




















   El 92% de los créditos aprobados obtuvieron una calificación de ≥ 14.  
   El 8% restante no cumplen con la condición de aprobación pero fueron aceptados por órdenes 
























































de créditos, por ejemplo, clientes que ya fueron clientes de la empresa que no cumplen con la 
calificación pero manejaron un muy buen comportamiento de pago.  
   Para los 50 créditos pendientes pasados por la macro de Excel arrojó el siguiente resultado: 
Tabla  12 














































































    El 96% de los créditos pendientes arrojaron una calificación de 13 a 8, incluyendo la solicitud 
de codeudor y aumento de inicial. 
    El 4% restante corresponden a créditos negados pero órdenes gerenciales se les solicita algún 
otro requisito para que haya una posible aprobación pero no cumplen inmediatamente con ese 
mandato y quedaron en la categoría de pendientes. 
   Para los 50 créditos negados pasados por la macro de Excel arrojó el siguiente resultado: 
Tabla  13 






















 14 - 21
 8 - 13
 1 - 7
PROPORCIÓN 
70% - 100 %
40% - 69%
39% - 1%
   La puntación de los créditos negados fue de 1 a 7 del 100% de la muestra, se aclara que este 
puntaje no incluye la solicitud de codeudor o aumento de inicial ya que al no supera la puntación 
de 7 no se considera que el crédito pase a estar pendiente.  
   Se concluye que los puntos de corte para la categoría de aprobados van de 14 a 21 representado 
en proporción a partir de 70%, el cual se considera como una colocación agresiva que se ajusta a 
las políticas de la empresa. Para los créditos pendientes la calificación que los categoriza es de 8 
a 13 y para los negados de 1 a 7, como lo explica la siguiente tabla: 
 
Tabla  14 









   La fijación del cut off se ajusta al modelo actual que presenta la empresa TODOMOTOS OB 






   8.5. Presentación de la propuesta 
   La creación del scoring interno se apoyó de la herramienta de Excel, en la cual por medio de 
fórmulas se logró plasmar en su totalidad cada una de las variables  cuantitativas ajustadas a las 
políticas y criterios del Departamento de Créditos de TODOMOTOS OB SAS. 
   Las variables definidas poseen una calificación que de acuerdo al cliente y su cumplimiento 
con las políticas y criterios, esta calificación va de 1 a 3  y solicitudes de codeudor o aumento de 
cuota inicial, como lo muestra la Tabla 9: 
 


















entre 35% y 59% 2
<35% 3








Días de mora entre 59 y 20 








Días de mora > 60
CONDICIÓN
Score (Condición sugerida por Cifin)
De 0 a 518 
De 519 a 574
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   El Scoring Interno contiene información básica como nombre del analista, asesor, punto de 
venta, motocicleta etc. Esto corresponde al encabezado de este y se observa en la siguiente 
figura: 
 
 Figura 5: Información Básica  
    
   Después de llenar la información básica se procede a diligenciar la información del deudor 
luego de generar la consulta en las centrales de riesgo ( TransUnion y DataCrédito) ya que estas 
nos suministraran información como el score, las obligaciones del cliente en los distintos 
sectores y la probabilidad de no pago. Además de acuerdo a la garantía enviada como soporte del 
crédito se diligencias las variables de estabilidad laboral e independiente. Se diligencia como lo 























                       Figura 6: Diligenciamiento del Scoring 
 
   Como ejemplo del diligenciamiento, la demostración de las categorías de créditos (aprobados, 
pendientes y negados) y sus respectivas calificaciones que lo estratifican, la figura a continuación 
muestra un ejemplo de un crédito aprobado. 
 
 
Información obtenida de las 
certrales de riesgo  
Políticas y Criterios del 
Departamento  
Información obtenida por 
medio del asesor o soportes 
del cliente  
Información obtenida de las 
certrales de riesgo  
Varía de acuerdo al 
semáforo de aprobación 
Información obtenida de las 












        Figura 7: Crédito Aprobado  
   El crédito estudiado por medio del Scoring Interno arroja una calificación de 17 el cual de 
inmediato clasifica en Aprobado, se procede a validar telefónicamente los soportes si aplica el 
caso y la validación telefónica con el cliente. 
 








        Figura 8: Crédito Pendiente  
   Este crédito estudiado por el scoring solicita de inmediato un codeudor que respalde la 
obligación además antes de esa solicitud la calificación de este crédito es de 8, que lo sigue 
categorizando como un crédito pendiente. En el recuadro azul se llenaría los datos del codeudor 
solicitado por el analista y si cumple con la calificación de un crédito aprobado se procede el 
tratamiento como uno de ellos, es decir, aprobado. 
   Con los créditos negados su calificación es de 1 a 7 antes de la solicitud de un aumento de 
inicial o codeudor, se considera que si el crédito arroja esa calificación de inmediato se debe 
negar, como lo demuestra la siguiente figura: 
La calificación total 
solicita codeudor y 
la calificación sin 







    Figura 9: Crédito Negado 
 
   Este ejercicio se realizó con la muestra 150 créditos estratificados en aprobados, pendientes y 
negados con una proporción uniforme respectivamente que ayudo a fijar los cut off para cada 
categoría. 
   Se recomienda a la Gerencia de la empresa TODOMOTOS OB SAS luego de su aprobación a 
esta metodología cuantificada alejada del análisis subjetivo del analista invertir en un programa 
más tecnológico para la inclusión del Scoring Interno. 
Se adjunta la macro de Excel con el contenido del Scoring Interno formulado para el 











   Las actividades de investigación que se realizaron para el desarrollo del Scoring Interno para el 
Departamento de Créditos de la empresa TODOMOTOS OB S. A. S. permitieron identificar los 
problemas existentes para darle solución a estos por medio de la propuesta presentada. Se resalta 
que la empresa tiene un excelente posicionamiento en el mercado local y nacional, las cifras 
nacionales demuestran que no estamos lejos del objetivo institucional y que sus ganas de llegar a 
estos logros han motivado la realización de este scoring que mejora el funcionamiento del 
Departamento de Créditos, siendo esto una retribución al respaldo de Auteco y su marca que ha 
ayudado indudablemente a llegar a ese primer lugar en este sector tan competitivo. 
   En el proceso de realización del scoring permitió conocer las actividades que se desarrollan en 
el Departamento de Créditos que está ubicado en la sede principal Santa Marta, esto contribuyó a  
dar un diagnóstico general de la empresa y específico de este departamento en su proceso de 
aprobación de créditos. El proceso anterior cumplía con las políticas y los objetivos exigidos por 
la gerencia pero dependía en gran proporción a la subjetividad del analista, no cuantificaba el 
riesgo, el tiempo de análisis es mucho mayor y se desaprovechaba tanto los recursos financieros 
como humanos. 
   Lo más importante y provechoso de esta experiencia, en primer lugar, se creó la conciencia 
para la alta gerencia de la necesidad de que la creación de un modelo de scoring aumenta la 
competencia entro los otorgantes de créditos para motos ya que ayuda a tomar decisiones más 
rápido y de manera más económica, mientras se aprueban más solicitudes. También ayudan a 
mejorar la asignación del riesgo con el apoyo de los burós permitiendo aumentar el acceso a 





abierto para un futuro estudio del estado de cartera por medio de análisis de cosechas que arroje 
el vencimiento de la cartera a partir de la utilización del Scoring Interno creado e implementado. 
Además como recomendación a la Gerencia de TODOMOTOS OB S.A.S. se debe invertir en un 
sistema más especializado y tecnológico para la inclusión del Scoring Interno, como un CRM
10
 
de gestión. En segundo lugar poder transmitir a la empresa ese conocimiento pedagógico, 
humanístico y disciplinar forjado por la Universidad del Magdalena en estos 5 años como 













                                                          
10
 customer relationship management, puede ser considerado un conjunto de prácticas diseñadas, simplemente, 
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